
乡村振兴金融的营销发展

课程大纲
开篇讲授：
1、国家扶贫办公室与乡村振兴局有什么不同？
2、国家乡村振兴局在国家发展中的地位？
3、金融行业如何踏上这趟列车？
4、当地的金融行业能为乡村振兴提供什么？
一、银行信贷营销思维
（一）银行业务是产品还是服务

信贷业务是产品吗？
信贷业务是服务吗？
（二）银行营销面临的三大难题

拓客难：坐“椅”待“币”到主动营销；
留客难：产品关系到情感关系；
成交难：销产品到销自己；
（三）客户经理的两种角色与四种类型

两种角色：生活的助手，事业的参谋；
四种类型：关系型、资源型、专家型、顾问型
（四）金融顾问的信贷营销角色塑造
1、金融业务三类营销角色分析
（1）“爷”——从不主动出击，坐等客户上门
（2）“推销员”——与巨大的工作量成绝对反比的低成交率以及低客户感知
（3）“金融顾问”——能赢得客户托福终身的专业伙伴
2、金融顾问角色的特征
（1）基于客户的金融现状与实际需求
（2）时刻以客户的利益为中心
（3）能真正为客户负责

（五）银行提供产品还是提供平台
（1) 产品能走多远
（2) 平台能走多远

（六）银行信贷平台营销理论 4R

关联、反应、关系、回报
如何通过 4R营销理论做好银行贷款平台建设，尤其是三农
（1）当地特色种植是什么
（2）周边地区特色种植是什么
（3）当地特色养殖是什么
（4）周边地区特色养殖是什么
（5）如何借助政府农委力量
（6）如何打通上下游让种植养殖销售更简单
（7）一村一特色还是不同村同特色
案例:无为村镇银行精准脱贫“螃蟹”养殖、“白鹅”养殖、“水稻”种植、“火龙果”种植



二、知己知彼：信贷产品及客户需求分析
1、营销五问
2、不同信贷产品分析
3、客户需求分析
4、客户情报搜集
5、了解客户的家庭：背景——需求——营销策略
6、银行平台建设

案例：安徽无为村镇银行

三、“一品一策”——不同信贷产品的精准营销
1、职贷通——公职人员消费小额贷款

【产品定义】：
想辖区内在职公务员或企事业单位工作人员，以借款人工资收入为担保，提供用于消

费用途的小额贷款业务，一次授信，循环使用，随用随贷，阳光操作。
【适用对象】：
在职公务员或企事业工作人员

【精准营销】
公职人员消费贷款客户开发（案例分析与技巧要点）
网格化机关客户筛选的方法与标准
如何寻找最短的销售路径
宣讲营销的会前准备，会中执行，会后跟进

案例分析：
A、银行客户节：银行自己的双 11节日
B、四川农信：YES!!!贷款也可以赢金砖！

工具导入：
机关营销共创会
机关网格化分布图

成果分享：
机关信贷营销宣讲 PPT制作分享

2、消贷通——个人综合消费贷款
【产品定义】：
向辖内居民发放的，用于指定消费用途的小额贷款。

【适用对象】：
具备稳定收入来源和良好信用记录的居民。

【精准营销】：
银商联盟营销的两个原则
银商联盟营销九部曲
潜力客户的标准、营销定位、管理工具
潜力客户营销方法、技巧与路径
如何寻找最短的销售路径
数据库消费贷款精准营销
商圈消费贷款精准营销
社区消费贷款精准营销
关系营销



案例分析：
A、没钱装修不用难，邮储无息来出钱
B、农商苏宁，疯狂采购节
C、银行给我办婚礼？word姐，真滴吗！！！

工具导入：
营销方案十问
价值再造的五大专享

经验分享：
一线员工在执行存量客户提升营销遇见的挑战与应对方法

3、车贷通——个人汽车消费贷款
【产品定义】：
向辖区内用于购买一手自用汽车的个人发放的按揭贷款。

【适用对象】：
具备稳定收入来源、信用记录良好且在我行合作汽车经销商处购车的自然人。

【精准营销】：
汽车按揭贷款方案设计
宣传造势的渠道与路径
如何增强合作商及汽车销售代表的功力
微信营销及网络营销的运用

案例分析：
A、汽车 4S店数据库深度营销，实现 10倍业绩
B、车友俱乐部，车贴换车两不误

工具导入：
海报、彩页、易拉宝制作技巧

经验分享：
数据库营销的综合运用

4、住房贷——居民住房按揭贷款（含二手房按揭贷款）
【产品定义】：
向辖区内用于购买房屋的自然人发放的按揭贷款，包括住房和商业用房。

【适用对象】：
具备稳定收入来源、信用记录良好且在我行合作房地产开发商、房产中介处购房的自

然人。
【精准营销】：
房地产开发商的选择与谈判
住房按揭贷款营销方案策划与设计
宣传造势的渠道与路径
微信营销及网络营销的运用
如何增强合作商及置业顾问的销售动力
二手房按揭贷款，如何满足中介、卖房、买房、房屋交易中心的不同需求，找到最佳

平衡点。
案例分析：

A、内部团购、农商送钱又省钱！
B、聚人气，有福气——农商行帮您做邻居

工具导入：



客户需求分析表
社群侦查表

经验分享：
谁是二手房置业的主力军？

5、商贷通——个人工商户经营小额贷款
【产品定义】：
向辖区内个体工商户生产经营中的流动资金需求而发放的贷款。

【适用对象】：
经营周期短、资金需求频繁的个体工商户。

【精准营销】：
商圈营销业态商圈、商区商圈、社区商圈、企业商圈、组织商圈、人脉商圈
链条营销全产业链营销、三大链条一终端
集群营销四大产业集群、七大小微企业客户群、七大个人中高端客户群
海量营销客户群体三多海量营销，客户个体三高海量营销
覆盖营销覆盖式营销的形式，覆盖式营销的内容
数据营销本银行数据平台、政府数据平台、第三方数据平台、社会数据平台
联动营销
公私联动营销内容：客户联享、产品联用、渠道联通

小组讨论：
请小组代表银行制定一个公私联动的营销方案，确保该项目营销成功。

案例分析：
A、一网打尽——榆林建材城商圈集中营销！
B、商户联盟——授信联动营销是神功

经验分享：
台州银行如何做到“要你贷”到“我要贷”？

四、其他贷款品种典型案例分析
1.无忧贷——企业最高额抵（质）押贷款
2.农贷通——“三农”经营贷款
3.兴业贷——个人大额经营贷款
4.帮扶贷——产业带动扶贫贷款
5.创业贷——财政贴息创业小额贷款
6.金桥贷——融资性担保公私担保贷款
7.互助贷——企业担保贷款

8.公职贷-----公务员就能贷款

五、它山之石：他行“一品一策”信贷产品创新
1.POS贷创新案例分析
2.教师贷创新案例分析
3.保单贷创新案例分析
4.土豆贷创新案例分析
5.皮毛贷创新案例分析
6.乐享贷创新案例分析
7.车运贷创新案例分析



8.合作社平台贷款案例分析

六、信贷精准营销流程及实战训练
1.客户开拓
您掌握本银行目标客户的画像技术吗？
如何从存量客户归纳出贵行的客户特征？
按需求找到目标客户的方法
您知道判断客户是否值得开发的标准吗？
实战演练：

本银行的目标客户画像
2.客户分析
客户经理收集客户资料的 4步骤
你需要了解的“客户购买魔方”
你们知道客户购买决策的 5种角色/6类人员吗？
你们怎么判断客户的关键角色
客户经理如何制定销售作战地图
实战演练：

工具表格练习
3.建立信任
客户关系发展的 4个阶段
销售的核心是关心，关心的核心是信任
从哪三个方面可以与客户建立信任关系？
客户经理会用 6种方法建立信任吗？
讨论：

客户经理如何与客户建立信任关系？
4.挖掘需求
如何绘制客户需求树
客户企业的 2类需求
如何分析客户个人的 7种需求
怎样用 Spin工具挖掘客户需求
实战演练：

给客户经理开发挖掘需求的工具（话术）
5.呈现价值
你掌握 FABE法则类吗？
提高方案展示效果提高 4倍的秘诀
处理客户异议的 5步骤
客户经理解除客户异议的 3方法
实战演练：

客户经理开发异议处理的标准话术
6.赢取承诺
如何与客户“讨价还价”
客户经理如何使用议价模型？
如何系统性的构思谈判问题？
谈判 3个阶段及实战技巧



讨论：
本银行有哪些议价筹码？

7.跟进服务
售后跟踪的 5大问题
如何启用销售的无穷链，提升销售？
客情管理与维护的 6大方法
如何将客户群体组织化？
实战演练：

设置启动销售无穷链的标准动作


